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ABSTRAK

Perkembangan teknologi finansial mendorong meningkatnya penggunaan layanan Buy Now Pay Later (BNPL), khususnya
di kalangan konsumen milenial di wilayah perkotaan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh hedonic motive
tethadap penggunaan BNPL, baik secara langsung maupun tidak langsung melalui zmpulsive buying pada mahasiswa
generasi milenial di Kota Denpasar. Penelitian ini didasarkan pada kerangka Stimulus Organism Response (SOR) yang
digunakan untuk menjelaskan mekanisme psikologis konsumen dalam mengambil keputusan pembelian secara spontan
dalam konteks layanan pembayaran digital. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan
pengumpulan data primer melalui penyebaran kuesioner kepada 80 responden mahasiswa milenial. Teknik pengambilan
sampel menggunakan purposive sampling dan accidental sampling. Data dianalisis menggunakan metode Structural Equation
Modeling—Partial 1east Squares (SEM-PLS) dengan bantuan SmartPLS 4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa bedonic
motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap penggunaan BNPL serta terhadap perilaku smpulsive buying. Selain itu,
impulsive buying juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penggunaan BNPL. Hasil pengujian mediasi
menunjukkan bahwa dmpulsive buying berperan sebagai mediator parsial dalam hubungan antara bedonic motive dan
penggunaan BNPL. Temuan ini mengindikasikan bahwa dorongan emosional dan orientasi pada kesenangan berperan
penting dalam mendorong perilaku pembelian impulsif yang pada akhirnya meningkatkan penggunaan BNPL. Penelitian
ini memberikan implikasi praktis bagi penyedia layanan BNPL dan pelaku usaha dalam merancang strategi pemasaran
yang bertanggung jawab guna meminimalkan risiko keuangan konsumen muda.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi finansial telah mengubah pola konsumsi masyarakat perkotaan,
khususnya melalui kemunculan layanan Bwy Now Pay Later (BNPL) atau paylater (Juita et al., 2024).
Skema pembayaran ini menawarkan kemudahan transaksi tanpa pembayaran langsung, schingga
semakin mendorong peningkatan konsumsi berbasis digital. Namun, fleksibilitas tersebut juga
menimbulkan konsekuensi perilaku, terutama meningkatnya kecenderungan pembelian impulsif dan
potensi penggunaan kredit yang tidak terkendali (Juita et al., 2024).

Penggunaan layanan Bwy Now Pay Later (BNPL) atau paylater di Indonesia menunjukkan
pertumbuhan yang signifikan. Data dari PEFINDO Biro Kredit (IdScore) mencatat total jumlah
debitur paylater mencapai 17,26 juta orang, mengalami kenaikan 25,53% secara tahunan dibanding
periode sebelumnya. Angka ini menunjukkan bahwa semakin banyak masyarakat yang mengadopsi
paylater sebagai metode pembayaran alternatif dalam transaksi digital. Di sisi lain, Otoritas Jasa
Keuangan (OJK) juga melaporkan tren pertumbuhan pembiayaan BNPL melalui perusahaan
pembiayaan non-bank, yang mencapai Rp8,2 triliun dengan pertumbuhan 59,1% YoY pada Februari
2025, (Finansial.bisnis.com, 2025).

Fenomena ini relevan dengan kondisi ekonomi Indonesia saat ini, di mana pelemahan daya
beli masyarakat berbanding terbalik dengan pertumbuhan layanan BNPL. Kondisi tersebut
mengindikasikan adanya perubahan perilaku konsumsi masyarakat dalam merespons tekanan
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ekonomi, sekaligus mencerminkan dinamika perkembangan ekonomi digital yang semakin masif
(CNBC Indonesia, 2025). Dalam situasi keterbatasan kemampuan konsumsi, BNPL berfungsi
sebagai mekanisme pembiayaan alternatif yang menawarkan kemudahan akses dan fleksibilitas
pembayaran, terutama bagi kelompok masyarakat yang belum sepenuhnya terlayani oleh sistem
kredit formal. Namun, ekspansi BNPL yang berlangsung cepat juga menimbulkan implikasi penting,
khususnya terkait peningkatan risiko keuangan individu dan potensi dampaknya terhadap stabilitas
sistem keuangan secara keseluruhan (CNBC Indonesia, 2025).

Literatur mengenai penggunaan kartu kredit/BNPL menunjukkan bahwa instrumen kredit
secara inheren memiliki potensi mendorong perilaku konsumtif dan impulsif . Konsumen
cenderung memandang kredit sebagai sumber daya abstrak yang terpisah dari konsekuensi
pembayaran di masa depan, sehingga meningkatkan risiko pengeluaran berlebihan dan masalah
keuangan (Felipe et al., 2023). Dalam konteks ini, pay/ater dapat dipandang sebagai bentuk digitalisasi
kartu kredit dengan tingkat kemudahan yang lebih tinggi, sehingga berpotensi memperkuat pola
perilaku serupa.

Selain itu, Karim & Tajibu (2021) menegaskan bahwa keputusan penggunaan kartu kredit
dalam hal ini paylater, tidak semata-mata didorong oleh pertimbangan rasional, melainkan sangat
dipengaruhi oleh motif emosional yang mencakup faktor personal dan psikologis konsumen.
Faktor-faktor seperti gaya hidup hedonis, motivasi, persepsi, serta kebutuhan akan pengakuan sosial
terbukti berperan penting dalam mendorong individu menggunakan instrumen kredit sebagai bagian
dari simbol modernitas dan prestise. Temuan ini memperkuat pandangan bahwa perilaku
penggunaan kredit termasuk paylater berakar kuat pada aspek emosional dan psikologis konsumen.

Orientasi konsumsi yang bersifat hedonis, ditandai dengan pencarian kesenangan dan
kepuasan instan, serta kecenderungan zmpulsive buying yang mendorong keputusan pembelian secara
spontan tanpa perencanaan matang, menjadi faktor pemicu utama dalam adopsi BNPL. Motivasi
hedonis merupakan faktor internal yang mendorong individu untuk memenuhi kebutuhan akan
kesenangan, kenikmatan, pencarian pengalaman, hiburan, sensasi, serta interaksi sosial selama proses
berbelanja (Rizaldi et al., 2024). Hedonisme merupakan dorongan berbelanja yang muncul dari
keinginan konsumen untuk mencari kesenangan dan melepaskan diri dari tekanan atau kejenuhan
sehari-hari melalui aktivitas berbelanja. Dalam konteks ini, konsumen sering melakukan pembelian
yang tidak sepenuhnya rasional karena tujuan utamanya adalah memperoleh hiburan dan perasaan
nyaman. Dengan demikian, hedonisme dapat dipahami sebagai motivasi berbelanja yang berorientasi
pada pencapaian kesenangan, bukan pada pemenuhan kebutuhan fungsional semata (Leow & Keni,
2025).

Konsumsi yang didorong oleh motif hedonis tersebut cenderung melemahkan proses
pertimbangan rasional konsumen, sehingga meningkatkan kecenderungan terjadinya zzpulsive buying.
Impulsive buying merupakan perilaku pembelian yang terjadi secara tiba-tiba dan tidak terencana, yang
dipicu oleh reaksi spontan serta tergesa-gesa terhadap stimulus tertentu (Susanto et al., 2024).
Pembelian impulsif merupakan perilaku membeli yang muncul secara spontan tanpa perencanaan
sebelumnya dan bertujuan untuk memperoleh kepuasan. Dalam kondisi ini, konsumen cenderung
mengikuti emosi serta dorongan sesaat sehingga melakukan pembelian tanpa memikirkan
konsekuensinya secara mendalam (Leow & Keni, 2025). Perilaku pembelian impulsif dipengaruhi
oleh dorongan yang berasal dari dalam diri konsumen, seperti motivasi pribadi, serta kondisi atau
situasi tertentu yang dihadapi konsumen pada saat melakukan pembelian, (Susanto et al., 2024).

Penelitian Juita et al. (2024) menunjukkan bahwa paylater berfungsi sebagai stimulus
cksternal yang kuat dalam memengaruhi perilaku pembelian impulsif konsumen melalui mekanisme
psikologis dan emosional berdasarkan kerangka S#mulus Organism Response (SOR). Temuan ini
menegaskan bahwa paylater tidak hanya berperan sebagai alat pembayaran, tetapi juga sebagai pemicu
perilaku konsumsi berbasis emosi. Berdasarkan model SOR, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh stimulus eksternal terhadap kondisi internal (organism), yang tercermin dalam
respons kognitif dan emosional, serta bagaimana respons tersebut selanjutnya memengaruhi perilaku
pembelian impulsif (response) (Juita et al., 2024). Dengan pendekatan ini, penelitian diharapkan
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mampu menjelaskan mekanisme psikologis konsumen dalam merespons rangsangan lingkungan
hingga akhirnya mendorong terjadinya keputusan pembelian yang bersifat spontan.

Penelitian Sudirjo et al. (2023) menemukan niat untuk menggunakan dompet digital
dipengaruhi oleh gaya hedonis. Aman et al. (2023) menemukan bahwa hedonisme berpengaruh
signifikan terhadap émpulsive buying , Prihastuti & Hendrawan (2022) menemukan bahwa gaya hidup
hedonis berpengaruh signifikan terhadap zmpulsive buying pada mahasiswa di Batam. Gawior et al.
(2022) menemukan bahwa penggunaan kartu kredit berpengaruh signifikan terhadap zmpulsive buying.
Chang et al. (2023) menemukan bahwa hedonisme berpengaruh signifikan terhadap perilaku
pembelian. Leow & Keni, (2025) menemukan bahwa gaya hidup hedonis berpengaruh signifikan
terhadap smpulsive buying. Ngo et. al. (2025) menyatakan bahwa zzpulsive buying berpengaruh signifikan
terhadap penggunaan kartu kredi pada konsumen Gen Z. (Widiastuti & Sumastuti, 2025)
menyatakan penggunaan shopee paylater berpengaruh signifikan terhadap mpulsive buying pada
konsumen Gen Z kota Semarang.

METODE

Penelitian ini mengadopsi skala pengukuran dari (Mendrofa et al., 2024) mengukur
BNPL dengan menggunakan empat item indikator. Pengukuran hedonic motive mengadopsi skala
pengukuran dari (Leow & Keni, 2025) dengan menggunakan empat item indikator. Pengukuran
impulsive buying mengadopsi skala pengukuran dari (Juita et al., 2024) dengan menggunakan empat
item indikator. Penelitian ini dilakukan di Kota Denpasar dengan populasi penelitian yaitu
mahasiswa generasi millenial yang berkuliah di berbagai Universitas yang ada di Kota
Denpasar. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan kriteria tertentu
yaitu mahasiswa yang termasuk dalam kategorri generasi millenial dan sedang menempuh
pendidikan perguruan tinggi. Selanjutnya dalam proses pengumpulan data, digunakan teknik
accidental sampling, yaitu pengambilan sampel berdasarkan siapa saja responden yang secara
kebetulan ditemui dan memenuhi kriteria purposive tersebut. Dapat dikatakan purposive sampling
digunakan untuk menentukan kriteria ressponden yang relevan, sedangkan accidental sampling
digunakan untuk mempermudah prroses pemilihan responden di lapangan yang sesuai dengan
kriteria tersebut. Karena jumlah populasi tidak dapat dihitung secara pasti, penentuan jumlah sampel
mengacu pada (Hair, 2022) menyarankan bahwa ukuran sampel ditentukan dengan mengalikan
jumlah indikator dengan lima hingga sepuluh, jumlah sampel ditentukan dengan rumus berikut.
n=Jumlah Indikator X 5
n=13x7=78

Maka dapat dikatakan, jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak
78 responden, namun dari hasil penyebaran kuesioner yang masuk sebanyak 80 responden.
Sehingga 80 responden tersebut masih dapat dianalisis. Teknik analisis inferensial digunakan untuk
menguji hipotesis, SEM-PLS merupakan aliran untuk memprediksi suatu model penelitian. Evaluasi
model dalam PLS dilakukan dengan #wo step approach yaitu dua langkah dimana mengevaluasi
model pengukuran hingga memperoleh kecukupan syarat dan dilanjutkan dengan evaluasi

model  struktural hingga evaluasi kualitas model (Hair, 2022) dan dianalisis dengan
softwareSmartPLS 4.

HASIL. DAN PEMBAHASAN
Outer Model or Measurement Model

Nilai outer loadings menunjukkan bahwa seluruh indikator memiliki kontribusi yang kuat terhadap
konstruknya masing-masing. Pada konstruk hedonic motive, indikator X1.1-X1.5 memiliki nilai owuter
loading tinggi (0,847-0,920), yang menandakan bahwa semua indikator sangat representatif dalam
mengukur motivasi hedonis. Konstruk BNPL juga diukur dengan baik oleh indikator Y1.1-Y1.3
dengan nilai outer loading antara 0,715-0,865, yang masih berada di atas batas minimal yang
direkomendasikan. Sementara itu, konstruk zmpulsive buying memiliki indikator Z1.1-21.4 dengan
nilai outer loading berkisar antara 0,790—0,836, menunjukkan bahwa seluruh indikator valid dan
mampu merefleksikan perilaku pembelian impulsif secara baik. Secara keseluruhan, seluruh indikator
dinyatakan valid secara konvergen. Hasil analisis dapat dilihat pada Tabel 1.
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Table 1. Outer Model

Konstruk Outer loadings
X1.1 <- Hedonic Motive 0.847
X1.2 <- Hedonic Motive 0.891
X1.3 <- Hedonic Motive 0.920
X1.4 <- Hedonic Motive 0.898
X1.5 <- Hedonic Motive 0.894
Y1.1 <- Bupl 0.865
Y1.2 <- Bupl 0.831
Y1.3 <- Bupl 0.715
Z1.1 <- Impulsive Buying 0.804
Z21.2 <- Impulsive Buying 0.836
Z1.3 <- Impulsive Buying 0.790
Z1.4 <- Impulsive Buying 0.833

Sumber : Data primer diolah, 2025

Average Variance Extracted (AVE) Assessment
Bagian berikut akan menyajikan nilai AVE untuk seluruh konstruk (variabel) pada Tabel 1.

Table 2. Average Variance Extracted

Average Variance Extracted Comparison Description
(AVE)
BNPL 0,650 0,5 Good construct
Hedonic Motive 0,792 0,5 Good construct
Impulsive Buying 0,666 0,5 Good construct

Sumber : Data primer diolah, 2025

Berdasarkan Tabel 1, dapat disimpulkan bahwa seluruh konstruk atau variabel tersebut telah
memenuhi kriteria validitas yang baik. Hal ini ditunjukkan oleh nilai Average 1V ariance Extracted (AVE)
yang lebih besar dari 0,50 sesuai dengan kriteria yang direkomendasikan.

Reliability
Suatu variabel dinyatakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha melebihi 0,70 sebagaimana

dikemukakan oleh (Hair, 2022). Pada penelitian ini, pengujian reliabilitas menggunakan Cronbach’s
Alpha menghasilkan nilai sebagai berikut:

Table 3. Composite Realibility

Cronbach's Alpha Composite Reliability = Comparison Description

BNPL 0.726 0.847 0,7 Reliable
Hedonic Motive 0.934 0.950 0,7 Reliable
Impulsive Buying 0.832 0.888 0,7 Reliable

Sumber : Data primer diolah, 2025
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa seluruh pernyataan pada masing-masing
variabel dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,70.

Structural Model (Inner Model)

Evaluasi model struktural dilakukan melalui nilai R-square. Dalam pendekatan PLS,
penilaian model diawali dengan meninjau nilai R-square pada setiap variabel laten terikat. Nilai R-
square yang berubah mencerminkan sejauh mana variabel laten bebas memberikan pengaruh yang
berarti terhadap variabel laten terikat. Oleh karena itu, struktur model (inner model) pada penelitian
ini disajikan sebagai berikut:
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Sumber : Data primer diolah, 2025
Gambar 1. Testing the Inner Model (Structural Model)

Tahap berikutnya dalam evaluasi model inner adalah meninjau nilai R-Square, yang
digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh konstruk laten eksogen terhadap konstruk
laten endogen secara signifikan. Hasil estimasi R-Square disajikan pada Tabel 3:

Table 4. R-Sguare

R Square Adjusted R Square
BNPL 0.639 0.630
Impulsive buying 0.397 0.390

Sumber : Data primer diolah, 2025

Tabel 3 menunjukkan hasil analisis variabel hedonic motive mampu menjelaskan 63,9% variasi
perilaku BNPL (R* = 0,639; Adjusted R* = 0,630), sementara 36,1% dipengaruhi oleh faktor lain di
luar model. Perbedaan nilai R Sguare dan Adjusted R Square yang kecil menunjukkan model yang
stabil dan layak. Pada variabel impulsive buying, nilai R Sguare sebesar 0,397 dan Adjusted R Square
sebesar 0,390, yang berarti 39,7% variasi perilaku pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh motivasi,
sedangkan 60,3% dipengaruhi oleh faktor lain. Secara keseluruhan, motivasi memiliki pengaruh yang
lebih kuat terhadap BNPL dibandingkan zzpulsive buying.

Hypothesis Test (Resampling Bootstrapping)

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan hipotesis dua arah (two-tailed). Tahap
selanjutnya adalah membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. Hipotesis dinyatakan signifikan
apabila nilai t hitung lebih besar dari t tabel (t hitung > t tabel) pada tingkat signifikansi o = 0,05, di
mana nilai t tabel sebesar 1,66. Dalam penelitian ini, hasil pengujian hipotesis dapat dilihat pada
Tabel 4 sebagai berikut.

Table 5. Direct Effect (Direct)

Original Sample T Statistics Pvaues Decision
©) (|O/STDEV|)
HEDONIC MOTIVE -> BNPL. 0.504 4.590 0.000  Accepted
HEDONIC MOTIVE -> IMPULSIVE Accepted
BUYING 0.630 8.520 0.000
IMPULSIVE BUYING -> BNPL 0.380 3.385 0.001 Accepted

Sumber : Data primer diolah, 2025
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Berdasarkan hasil pengujian hipotesis yang terdapat pada Tabel 3, dapat disimpulkan sebagai
berikut.

1. Hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap BNPL, hal ini dikarenakan nilai t
(statistik) sebesar 4,590 lebih besar dari nilai t (tabel) sebesar 1,66 dengan nilai p (value)
sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat dikatakan, H1 diterima.

2. Hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap zmpulsive buying, hal ini dikarenakan
nilai t (statistik) sebesar 8,520 lebih besar dari nilai t (tabel) sebesar 1,66 dengan nilai p (value)
sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat dikatakan, H2 diterima.

3. Impulsive buying berpengaruh positif dan signifikan terhadap BNPL, hal ini dikarenakan nilai t
(statistik) sebesar 4,590 lebih besar dari nilai t (tabel) sebesar 1,66 dengan nilai p (value)
sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat dikatakan, H3 diterima.

Table 6. Indirect Effect

Original T Statistics P vawes Decision
Sample (O) (]O/STDEV])
HEDONIC MOTIVE -> IMPULSIVE BUYING - 0.239 2.767 0.006  Accepted

> BNPL

Sumber : Data primer diolah, 2025

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis tidak langsung yang terdapat pada Tabel 5, dapat
disimpulkan hal-hal sebagai berikut
1. Hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap BNPL melalui zzpulsive buying, this
is because the t (statistic) value (2.365)> t (table) value (1.66) with P (Value) 0.018 <0.05.
Hal ini dikarenakan nilai t (statistik) sebesar 2,767 lebih besar dari nilai t (tabel) sebesar 1,66
dengan nilai p (value) sebesar 0,006 < 0,05. Maka dapat dikatakan, H4 diterima.

Pembahasan

Pengaruh Hedonic Motive terhadap BNPL

Hasil pengujian menunjukkan bahwa hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap
penggunaan Buy Now Pay Later BNPL). Temuan ini mengindikasikan bahwa semakin kuat dorongan
hedonis konsumen, seperti keinginan untuk memperoleh kesenangan, pengalaman emosional, dan
kepuasan instan, maka semakin tinggi kecenderungan mereka dalam menggunakan layanan BNPL.
Secara konseptual, BNPL memberikan kemudahan dalam sistem pembayaran yang memungkinkan
konsumen memperoleh produk tanpa harus melakukan pembayaran secara langsung. Kondisi ini
sejalan dengan karakteristik motivasi hedonis yang berorientasi pada pemenuhan kepuasan jangka
pendek. Dengan demikian, layanan BNPL dapat dipandang sebagai instrumen yang memfasilitasi
pemenuhan kebutuhan emosional konsumen dalam aktivitas konsumsi. Hasil penelitian ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Suditjo et al., 2023; Chang et al., 2023; Gawior et al., 2022)
menyatakan bahwa hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan terhadap penggunaan Bxy Now
Pay Later BNPL).

Pengaruh Hedonic Motive tethadap Impulsive Buying

Hedonic motive terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap zmpulsive buying. Temuan ini
menunjukkan bahwa pengaruh bedonic motive tethadap impulsive buying merupakan yang paling kuat
dibandingkan hubungan lain dalam model penelitian. Hal ini menegaskan bahwa konsumen dengan
tingkat motivasi hedonis yang tinggi cenderung melakukan pembelian secara spontan tanpa
perencanaan sebelumnya. Dorongan emosi, kesenangan, dan keinginan untuk segera merasakan
kepuasan menjadi faktor utama yang memicu perilaku impulsif. Dengan kata lain, aspek afektif lebih
dominan dibandingkan pertimbangan rasional dalam proses pengambilan keputusan pembelian pada
konsumen yang berorientasi hedonis. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Aman et al. (2023) menemukan bahwa hedonisme berpengaruh signifikan terhadap zpulsive
buying. Chang et al. (2023) menemukan bahwa hedonisme berpengaruh signifikan terhadap perilaku
pembelian. Leow & Keni, (2025) menemukan bahwa gaya hidup hedonis berpengaruh signifikan
terhadap zmpulsive buying.
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Pengaruh Impulsive Buying terhadap BNPL

Hasil analisis juga menunjukkan bahwa #mpulsive buying berpengaruh positif dan signifikan
terhadap penggunaan BNPL. Temuan ini mengindikasikan bahwa konsumen yang cenderung
melakukan pembelian impulsif memiliki kemungkinan lebih besar untuk memanfaatkan fasilitas
BNPL. BNPL berperan sebagai solusi pembayaran yang mendukung perilaku impulsif, karena
mengurangi hambatan finansial pada saat keputusan pembelian dibuat. Ketika konsumen terdorong
untuk membeli secara spontan, keberadaan BNPL memungkinkan transaksi tetap terjadi meskipun
dana tidak tersedia secara langsung. Dengan demikian, impulsive buying dapat menjadi faktor penting
yang mendorong adopsi dan penggunaan layanan BNPL. Ngo e a/ (2025) menyatakan bahwa
impulsive buying berpengaruh signifikan terhadap penggunaan kartu kredi pada konsumen Gen Z.
(Widiastuti & Sumastuti, 2025) menyatakan penggunaan shopee paylater berpengaruh signifikan
terhadap zmpulsive buying pada konsumen Gen Z kota Semarang.

Pengaruh Tidak Langsung Hedonic Motive tethadap BNPL melalui Impulsive Buying

Hasil pengujian efek tidak langsung menunjukkan bahwa bedonic motive berpengaruh positif
dan signifikan terhadap penggunaan BNPL melalui zupulsive buying. Temuan ini mengindikasikan
bahwa zmpulsive buying berperan sebagai variabel mediasi dalam hubungan antara hedonic motive dan
BNPL. Selain itu, mpulsive buying terbukti memediasi secara parsial hubungan antara hedonic motive dan
penggunaan BNPL. Hal ini terlihat dari pengaruh langsung hedonic motive terhadap BNPL yang tetap
signifikan, sementara pengaruh tidak langsung melalui impulsive buying juga signifikan. Dengan
demikian, zmpulsive buying berfungsi sebagai mekanisme tambahan yang memperkuat pengaruh hedonic
motive tethadap penggunaan BNPL, namun bukan satu-satunya jalur pengaruh.

Secara substantif, temuan ini menjelaskan bahwa motivasi hedonis tidak hanya memengaruhi
penggunaan BNPL secara langsung, tetapi juga mendorong perilaku pembelian impulsif yang pada
akhirnya meningkatkan kecenderungan konsumen untuk menggunakan BNPL. Konsumen dengan
orientasi hedonis cenderung mengambil keputusan pembelian secara spontan, dan dalam kondisi
tersebut, BNPL menjadi alternatif pembayaran yang memudahkan realisasi pembelian tanpa
mempertimbangkan keterbatasan dana saat itu. Dengan demikian, zmpulsive buying memperkuat
pengaruh hedonic motive terhadap penggunaan BNPL, menunjukkan bahwa aspek emosional dan
spontanitas konsumen merupakan mekanisme penting yang menjembatani hubungan antara
motivasi hedonis dan adopsi layanan pembayaran berbasis kredit jangka pendek seperti BNPL.

KESIMPULAN

Penelitian ini menyimpulkan bahwa hedonic motive berpengaruh positif dan signifikan
terhadap penggunaan Buy Now Pay Later (BNPL), baik secara langsung maupun melalui zzpulsive
buying sebagai mediator parsial. Konsumen dengan orientasi hedonis cenderung melakukan
pembelian spontan dan memanfaatkan BNPL sebagai sarana untuk memenuhi kepuasan instan.
Temuan ini menunjukkan bahwa aspek emosional dan kemudahan sistem pembayaran berperan
penting dalam mendorong adopsi BNPL. Oleh karena itu, pelaku usaha dan penyedia layanan
BNPL disarankan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang menckankan pengalaman
berbelanja yang menyenangkan serta mengintegrasikan BNPL dalam promosi jangka pendek,
dengan tetap memperhatikan edukasi penggunaan yang bertanggung jawab guna menjaga
keberlanjutan konsumsi.
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